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Introduction

Pour ce business plan, nous allons nous mettre dans la peau de Claude Martino, jeune homme de 26 ans. Après avoir travaillé comme moniteur d’auto-école à Lyon, il a décidé de créer une salle des fêtes à Pusignan, sa ville natale, dans la région Lyonnaise.

Claude Martino a  11 000 Euros d’économie. Il a besoin de trouver des financements pour lancer son affaire.

Il s'est inscrit à Pôle Emploi et peut bénéficier du dispositif NACRE. Ce dispositif accompagne les jeunes créateurs tout en leur proposant un prêt d’honneur NACRE.

Résumé opérationnel

Je m’appelle Claude Martino, j'ai 26 ans. Je suis célibataire et originaire du Pusignan en Rhône-Alpes, près de Lyon. Dans ce document, je vais vous présenter mon projet de salle des fêtes dans la ville de mon enfance.

En effet, moniteur depuis 3 ans dans une grosse auto-école de Lyon, j’ai pu apprendre le métier d’entrepreneur en observant mon patron. J’ai aussi demandé conseil à d’un expert comptable et je serai accompagné par une boutique de gestion.
Tout au long de ce document, je vais vous démontrer ma capacité à mener à bien mon projet et surtout, vous convaincre de me faire confiance pour investir dans ma salle des fêtes.

A. Présentation de l'offre

Il s’agit donc de créer une salle des fêtes afin de permette aux particuliers des départements du Rhône, de l’Ain de célébrer leur mariage, leur fêtes religieuses (baptême, Bar Mitsvah, communion) ou laïques (anniversaires, départ en retraite), fêtes d’associations.
Je vise également le marché des séminaires d’entreprises.

B. Description du marché

Je cible essentiellement une clientèle de particuliers, des jeunes couples entre 24 à 37 ans. Actuellement, il n’y aucune salle de réception dans la ville de Pusignan, ni dans les villes limitrophes. 

Par contre il y a 100 salles de réceptions (auberge, château, salle) dans le département du Rhône et 27 dans l’Ain. Je compte donc obtenir à terme 5% de ce marché. Sachant que le nombre de week-end n’est pas extensible.
C. Description de l'équipe

Pour la viabilité de mon entreprise, je vais d’abord travailler seul. Je vais faire appel à des prestataires pour le nettoyage de la salle et l’entretien.

Une fois le seuil de 35 évènements par an d’ici 4 ans, j’envisage de recruter une secrétaire d’abord à mi-temps, puis à plein temps.

D. Financement

Mes besoins en financement sont principalement destinés 

· au local. Entre la signature du bail, l'aménagement et l'équipement du local cela représente  63 000 Euros.

Pour ouvrir ma salle des fêtes, j’ai donc besoin de 63 000 € dont 54 000 € de prêts.

En tant que demandeur d’emploi, je peux bénéficier du dispositif NACRE : un cabinet de gestion m’accompagne à l’ouverture, suit mon projet pendant 3 ans, et me permet de demander un prêt à taux Zéro du NACRE, couplé obligatoirement à un prêt bancaire.

Après le lancement de ma salle, je pense reprendre une activité salariale à mi-temps.

Présentation de l’offre

Nature de l’offre

Voici une présentation de mes forfaits et services à l’unité. Prix en TTC

Mise à disposition d’une salle pour des réceptions, séminaires 
Mise à disposition pour des réceptions, séminaires
Prix : 
2400 Euros TTC (soit 2 000 Euros HT) / week-end Haute Saison (avril à sept et déc) 
1100 Euros TTC (soit 1000 Euros HT) / week-end Basse Saison

 600 Euros TTC (500 Euros HT) / jour (lundi au jeudi)
L’offre comprend :

· La mise à disposition d’une salle de 400 m² (capacité maximal : 300 pers) 
· 1 mezzanine de 100 m² (1 salle + 1 chambre)

· Un parking de 100 m²

· Matériel de sonorisations et jeux de lumières

· Une cuisine professionnelle équipée

· Chaises et Tables

· Des sanitaires

En Option

· Traiteur : 25 Euros/pers

· Animation/DJ : 500 Euros

· Nettoyage de la salle : 200 Euros

· Assurances : 10% du prix

· Sécurité : 15% du prix
Points forts de l’offre, points faibles

Les points forts de l’offre

· Le prix par rapport à la capacité
· L’offre est simple à comprendre

· Gérant originaire de la ville

Les points faibles

· L’emplacement (dans une zone activité commerciale)
· Parking privé avec peu de places (10 max)
Stade de développement du projet

Le projet est au stade de concept. L’étude de marché a cependant été réalisée.

Marché - Environnement concurrentiel

Le marché est régional. Il est essentiellement composé des jeunes couples et des entreprises du Rhône. Les villes limitrophes sont Janneyrias, Jonage, Meyzieu, Genas.

Il y a une salle privée à Meyzieu, il s’agit d’un restaurant.  Pusignan dispose de 2 salles communales disponibles à la location.
Selon les chiffres de l’INSEE, dans le Rhône il y a eu 6831 mariages en 2012 et 6169 en 2011. Dans l’Ain il y a eu 2405 mariages en 2012 et 2283 en 2011. Cela représente environ 8500 à 9500 mariages par an. Ce chiffre est relativement stable depuis 10 ans.
Aussi le nombre de week-end disponible pour fêter un mariage est limité : 28 locations (Avril à Septembre et le mois de décembre). 
Si l’on divise le nombre de week end disponible par le nombre de mariages dans les régions du rhône et de l’Ain, je vise donc 0,3% du marché. 
Il y a aussi, toujours selon l’INSEE,  350 entreprises à Pusignan et 72 à Janneyrias. Avec un bon aménagement, il est possible de louer cette salle en basse saison, pour les anniversaires, les baptêmes, et les réceptions/séminaires d’entreprise.

Le questionnaire distribué pendant l’étude de marché a révélé que les gens préfèrent organiser les réceptions dans une salle principalement pour l’espace. Ils ne pouvaient citer spontanément une salle aux alentours de Lyon. Enfin ils seraient prêts à faire 30km pour aller à la salle.
Ce questionnaire a été rempli par 100 couples durant le salon du mariage de Lyon, et aux entreprises de la région.

Il m’a permis d’affiner mon offre et de proposer le produit qui va fonctionner.

Le nombre de week-end n’étant pas extensible, l’effort marketing sera principalement fait, une fois que l’activité sera connue pour les fêtes, sur les locations à la semaine. Comme vous le verrez dans le business plan, à raison de 24 jours de location en semaine (soit 2 jours par mois), nous avons un bénéfice de 12 000 Euros. 

Objectifs Fixes

Calendrier d'exploitation

Je souhaite ouvrir la salle début Juin pour profiter de la haute saison des mariages.

Pour cela, je prévois en amont : 

	
	
	
	

	Janvier
	Installation dans local

Frais d’installation
	Honoraire d’agence + Caution local + enregistre EI + 1er loyer local + Cabinet Gestion
	8 000 €

	
	Marketing
	Abonnement site web (1001salle) + Flyers salle mariage Lyon
	2 000 €

	
	Charges d’exploitation & externes et autres  (FECEA)
	
	2 762 €

	
	1er vers travaux local
	Audit accessibilité + début travaux
	6 000 €

	Fév.
	2ème vers travaux local
	
	6 000 €

	
	Frais d’exploitation & charges externes (FECEA)
	
	2 638 €

	Mars
	3ème vers travaux local
	
	6 000 €

	
	FECEA
	
	2 838 €

	
	
	
	

	Avril
	4ème vers travaux local
	
	6 000 €

	
	Aménagement locaux (1/3)
	
	3 667 €

	
	FECEA
	
	2 838 €

	Mai
	5ème vers travaux local
Obtention de l’autorisation d’accueil du public
	
	6 000  €

	
	FECEA
	
	2 662 €

	
	Marketing
	Impression Flyers
	500 €

	
	Aménagement locaux (2/3)
	
	4 467 €

	Juin
	Ouverture 

Aménagement locaux (3/3)
	
	3 667 €

	
	FECEA
	
	2 933 €

	
	
	
	


Soit un peu moins de 69 000 Euros d’investissement avant l’ouverture.

Parts de marché

Pour subsister, il faut louer 16 week-end de haute-saison (sur 18), 3 week-end de basse saison et 5 jours en semaine par an.

Cela représente 0,3% du marché privé des départements du rhône et de l’Ain.
Chiffre d'affaires

	
	Juin
	Juill
	Aout
	Sept
	Oct
	Nov
	Dec

	CA location we Haute Saison
	6000
	8000
	8000
	6000
	0
	0
	4000

	CA jrs location semaine
	500
	0
	0
	500
	500
	500
	500

	CA location we Basse Saison
	0
	0
	0
	0
	1000
	1000
	1000

	CA
	6500
	8000
	8000
	6500
	1500
	1500
	5500


Rentabilité

Nos charges fixes que sont le loyer du local (1 800 Euros HT),  et les charges de téléphone, d’électricité, d’assurances, frais d’entretien qui sont de 2 500 Euros/mois en moyenne.  Il faut ajouter 2 500 Euros/an pour le marketing (210 Euros/mois) et la dotation aux amortissements qui représente environ 500 Euros/mois.

Je ne me verse pas de salaire la première année et je me payerai s’il y a de la marge.
Le seuil de rentabilité est donc de 3400 Euros soit 40 800 Euros/an.
Si j’arrive à louer tous les week-ends de la haute saison (Juin à Sept et le mois de décembre) je suis à l’équilibre.

Je commence à gagner de l’argent quand je loue la salle en basse saison et en semaine, ce qui est très envisageable.

Stratégies de l'entreprise

Stratégies

La stratégie de l’entreprise est surtout de louer tous les week-ends de la haute saison des mariages puis de cibler les fêtes religieuses, les anniversaires et les fêtes d’entreprises en basse saison. 
Plan Marketing

Prospection et réservation 6 mois avant l’ouverture

· Création de plan 3D de l’intérieur et de l’extérieur par un infographiste pour mieux convaincre les prospects.

· Nous allons nous inscrire la salle sur les principaux sites internet spécialisés (www.1001salles.com, www.abcsalles.com ).  Ne disposant pas de photos, nous allons utiliser les images de l’infographiste.
· Distribution de flyers et de plaquettes aux abords des différents salons de mariages de la région.

· Distribution de flyers aux abords des églises, des synagogues, des mosquées.

· Envoi de plaquettes aux différentes entreprises de la région
· Création d’un site internet et d’une page Facebook

· Inscription dans les pages jaunes le plus rapidement possible.
Installations et équipements

Pour fonctionner l’entreprise doit disposer 

Un local aux normes de sécurités et d’accessibilités suivantes

Ce local est un Etablissement Recevant du Public (ERP).
Il doit respecter des normes :
· D’éclairage et de signalisation

· Moyens d’extinctions

· Alarme, Alerte, Consignes Incendie

· Accessibilité des personnes handicapées
Pour nous aider dans cette tâche lors de la réalisation des travaux, l’aménagement et pour améliorer mes chances d’obtenir l’autorisation administrative d’ouvrir, je vais prendre les services d’un cabinet spécialisé (passé en frais d’installation dans le Compte de résultat)

Partenariats stratégiques

Je vais proposer des options, en même temps que la location de la salle. Ces options me permettront de me faire un peu de marge.
Je devrais donc passer un partenariat avec :

· Un agent d’assurance (pour l’assurance responsabilité civile pour les locataires)

· Un traiteur 

· Un animateur / DJ

· Une entreprise de nettoyage (pour les locataires qui ne désirent pas nettoyer)

· Une entreprise de sécurité (pour les locataires qui n’ont pas d’agents de sécurité)
Fournisseurs

Les premiers fournisseurs de l’entreprise seront principalement le bailleur du local, l’entreprise de nettoyage, de télésurveillance et l’assureur tous installés dans la région. Le bail commercial est prévu pour 9 ans, et les autres seront mis en concurrence régulièrement, puisqu’on peut en changer facilement. 

Equipe de direction- Management- Ressources Humaines

Présentation du gérant

Je m’appelle Claude Martino. Je suis âgé de 26 ans. Je suis célibataire et moniteur d’auto école.
Après avoir travaillé 3 ans dans une grande auto école de Lyon, je suis depuis peu inscrit à Pole Emploi. Je désire créer une salle de fête, dans la ville de mon enfance, Pusignan.

Constitution de l'équipe de direction

L'idée de créer une salle des fêtes m’est venue tout naturellement, car il y a un manque de salle dans la région. Depuis tout petit j’ai l’âme d’un entrepreneur et je ne me voyais pas travailler toute ma vie en tant que salarié. J’ai donc attendu d’avoir d’économie pour me lancer. Durant ces 3 années, j'ai observé mes patrons afin d'apprendre de leurs expériences. J’ai décidé de créer seul mon entreprise puisque ce n’est pas viable à plusieurs.

Management

Si je devais recruter, ce serait en priorité une secrétaire. Mais ce ne sera pas avant 2 ou 3 ans, le temps d’avoir du volume d’affaire. 

Aspects Juridiques

Forme juridique

La salle sera une  entreprise Individuelle. Je dispose 11 000 Euros d’économie.

Je serai donc le seul représentant légal de l’entreprise.

Besoins de financement

Besoin de financement global

Le besoin en financement du projet est de 63 000 Euros.

Documents financiers

Hypothèses de calcul

· Exonération des charges sociales grâce au dispositif ACCRE

· Pas de taxe CFE (ex Taxe Pro) l'année de création

· Prêt bancaire de 54 000 € sur 120 mois couplé à un prêt d'honneur NACRE

· Frais d'installation = Frais d'agence et caution pour le local + Enregistrement entreprise

· Box Telecom/Internet pro type SFR, Orange ou Bouygues Telecom + Forfait Téléphone illimité 

· Pas d'embauche sur 3 ans

Tableaux de financement prévisionnels

	
	
	
	

	Janvier
	Installation dans local

Frais d’installation
	Honoraire d’agence + Caution local + enregistre EI + 1er loyer local + Cabinet Gestion + Plan 3D infographiste
	8 000 €

	
	Marketing
	Abonnement site web (1001salle) + Flyers salle mariage Lyon
	2 000 €

	
	Charges d’exploitation & externes et autres  (FECEA)
	
	2 762 €

	
	1er vers travaux local
	Audit accessibilité + début travaux
	6 000 €

	Fév.
	2ème vers travaux local
	
	6 000 €

	
	Frais d’exploitation & charges externes (FECEA)
	
	2 638 €

	Mars
	3ème vers travaux local
	
	6 000 €

	
	FECEA
	
	2 838 €

	
	
	
	

	Avril
	4ème vers travaux local
	
	6 000 €

	
	Aménagement locaux (1/3)
	
	3 667 €

	
	FECEA
	
	2 838 €

	Mai
	5ème vers travaux local
Obtention de l’autorisation d’accueil du public
	
	6 000  €

	
	FECEA
	
	2 662 €

	
	Marketing
	Impression Flyers
	500 €

	
	Aménagement locaux (2/3)
	
	4 467 €

	Juin
	Ouverture 

Aménagement locaux (3/3)
	
	3 667 €

	
	FECEA
	
	2 933 €


Comptes de résultat prévisionnels mensuels sur les 12 premiers mois

	 
	 
	 
	Janv
	Fev
	Mars
	Avril
	Mai
	Juin
	Juill
	Aout
	Sept
	Oct
	Nov
	Dec
	1ère année

	 
	
	Nb locations we haute saison
	 
	 
	 
	 
	 
	3
	4
	4
	3
	 
	 
	2
	16

	 
	
	Nb jrs location semaine
	 
	 
	 
	 
	 
	1
	 
	 
	1
	1
	1
	1
	5

	 
	 
	Nb location we basse saison
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	1
	1
	1
	3

	 
	Chiffre d'affaires HT
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	CA location we Haute Saison
	 
	 
	 
	 
	 
	6000
	8000
	8000
	6000
	0
	0
	4000
	32000

	 
	CA jrs location semaine
	 
	 
	 
	 
	 
	500
	0
	0
	500
	500
	500
	500
	2500

	 
	CA location we Basse Saison
	 
	 
	 
	 
	 
	0
	0
	0
	0
	1000
	1000
	1000
	3000

	Total des PRODUITS (A)
	 
	 
	 
	 
	 
	6 500
	8 000
	8 000
	6 500
	1 500
	1 500
	5 500
	37 500 €

	Charges externes
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Fourniture bureau (papier, cartouche, cahier)
	 
	 
	 
	 
	 
	5
	 
	5
	 
	5
	 
	5
	20

	 
	Fourniture local (produits ménager, PQ)
	 
	 
	 
	 
	 
	40
	 
	40
	 
	40
	 
	40
	160

	 
	loyer local
	1800
	1800
	1800
	1800
	1800
	1800
	1800
	1800
	1800
	1800
	1800
	1800
	21600

	 
	Assurances
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	1200

	 
	Frais d'installation
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	 
	Internet/Telecom (fixe, gsm)
	70
	70
	70
	70
	70
	70
	70
	70
	70
	70
	70
	70
	840

	 
	Affranchissement
	24
	 
	 
	 
	24
	 
	 
	 
	24
	 
	 
	 
	72

	 
	Electricité
	50
	50
	50
	50
	50
	50
	50
	50
	50
	50
	50
	50
	600

	 
	Eau
	
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	360

	 
	Frais de nettoyage & d'entretien
	150
	150
	150
	150
	150
	150
	150
	150
	150
	150
	150
	150
	 

	 
	Marketing (affiche, brochure, prospection, site)
	 
	 
	 
	 
	2500
	 
	 
	 
	 
	 
	250
	 
	2750

	 
	Autres Impôts et taxes 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 

	 
	Cotisation sociale obligatoire
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Formations et Documentations
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	 
	Frais de télésurveillance
	200
	40
	40
	40
	40
	40
	40
	40
	40
	40
	40
	40
	640

	 
	Frais de Gestion (cabinet aide création, comptable)
	100
	200
	200
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	1000
	1500

	 
	Divers
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Impôts et taxes
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Taxe Pro / CFE
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Charges de personnel
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	
	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Charges financières
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Intérêts sur emprunts à moyen et long terme
	300
	300
	300
	300
	300
	300
	300
	300
	300
	300
	300
	300
	3600

	 
	Agios sur dettes à court terme
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Charges exceptionnelles
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Dotations aux amortissements
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	5 231 €

	Total des CHARGES (B)
	2 824
	2 740
	2 740
	2 540
	5 064
	2 585
	2 540
	2 585
	2 564
	2 585
	2 790
	3 585
	38 573 €

	RESULTAT NET
	-2 824
	-2 740
	-2 740
	-2 540
	-5 064
	3 915
	5 460
	5 415
	3 936
	-1 085
	-1 290
	1 915
	-1 073 €


Compte de résultat annuel sur trois ans

	 
	 
	 
	Année 1
	Année 2
	Année 3

	 
	
	Nb locations we haute saison
	16
	17
	18

	 
	
	Nb jrs location semaine
	5
	24
	48

	 
	 
	Nb location we basse saison
	3
	7
	7

	 
	Chiffre d'affaires HT
	 
	 
	 

	 
	CA location we Haute Saison
	32000
	34000
	36000

	 
	CA jrs location semaine
	2500
	12000
	24000

	 
	CA location we Basse Saison
	3000
	7000
	7000

	Total des PRODUITS (A)
	37500
	53000
	67000

	Charges externes
	 
	 
	 

	 
	Fourniture bureau (papier, cartouche, cahier)
	20
	30
	30

	 
	Fourniture local (produits ménager, PQ)
	160
	1800
	1800

	 
	loyer local
	21600
	21600
	21600

	 
	Assurances
	1200
	1200
	1200

	 
	Internet/Telecom (fixe, gsm)
	840
	840
	0

	 
	Affranchissement
	72
	72
	72

	 
	Electricité
	
	600
	600
	600

	 
	Eau
	
	360
	360
	360

	 
	Frais de nettoyage & d'entretien
	1800
	1800
	1800

	 
	Marketing (affiche, brochure, prospection, site)
	2750
	2500
	2500

	 
	Autres Impôts et taxes 
	0
	 
	 

	 
	Cotisation sociale obligatoire
	0
	 
	 

	 
	Formations et Documentations
	0
	 
	 

	 
	Frais de télésurveillance
	640
	480
	480

	 
	Frais de Gestion (cabinet aide création, comptable)
	1500
	1000
	1000

	Impôts et taxes
	 
	 
	 

	 
	Taxe Pro / CFE
	0
	1000
	1000

	Charges de personnel
	 
	 
	 

	 
	
	
	 
	 
	 

	Charges financières
	 
	 
	 

	 
	Intérêts sur emprunts à moyen et long terme
	3600
	3600
	3600

	 
	Agios sur dettes à court terme
	0
	 
	 

	 
	Charges exceptionnelles
	 
	 
	 

	 
	Dotations aux amortissements
	5231
	5947
	5947

	Total des CHARGES (B)
	40 373 €
	42 829 €
	41 989 €

	RESULTAT NET
	-2 873 €
	10 171 €
	25 011 €


Plan de trésorerie mensuel sur les 12 premiers mois

	 
	 
	 
	Janv
	Fev
	Mars
	Avril
	Mai
	Juin
	Juill
	Aout
	Sept
	Oct
	Nov
	Dec
	1ère année

	 
	
	Nb locations we haute saison
	 
	 
	 
	 
	 
	3
	4
	4
	3
	 
	 
	2
	16

	 
	
	Nb jrs location semaine
	 
	 
	 
	 
	 
	1
	 
	 
	1
	1
	1
	1
	5

	 
	 
	Nb location we basse saison
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	1
	1
	1
	3

	 
	Chiffre d'affaires HT
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	CA location we Haute Saison
	 
	 
	 
	 
	 
	6000
	8000
	8000
	6000
	0
	0
	4000
	32000

	 
	CA jrs location semaine
	 
	 
	 
	 
	 
	500
	0
	0
	500
	500
	500
	500
	2500

	 
	CA location we Basse Saison
	 
	 
	 
	 
	 
	0
	0
	0
	0
	1000
	1000
	1000
	3000

	Total des PRODUITS (A)
	 
	 
	 
	 
	 
	6 500
	8 000
	8 000
	6 500
	1 500
	1 500
	5 500
	37 500 €

	Charges externes
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Fourniture bureau (papier, cartouche, cahier)
	 
	 
	 
	 
	 
	5
	 
	5
	 
	5
	 
	5
	20

	 
	Fourniture local (produits ménager, PQ)
	 
	 
	 
	 
	 
	40
	 
	40
	 
	40
	 
	40
	160

	 
	loyer local
	1800
	1800
	1800
	1800
	1800
	1800
	1800
	1800
	1800
	1800
	1800
	1800
	21600

	 
	Assurances
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	1200

	 
	Frais d'installation
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	 
	Internet/Telecom (fixe, gsm)
	70
	70
	70
	70
	70
	70
	70
	70
	70
	70
	70
	70
	840

	 
	Affranchissement
	24
	 
	 
	 
	24
	 
	 
	 
	24
	 
	 
	 
	72

	 
	Electricité
	50
	50
	50
	50
	50
	50
	50
	50
	50
	50
	50
	50
	600

	 
	Eau
	
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	360

	 
	Frais de nettoyage & d'entretien
	150
	150
	150
	150
	150
	150
	150
	150
	150
	150
	150
	150
	1800

	 
	Marketing (affiche, brochure, prospection, site)
	 
	 
	 
	 
	2500
	 
	 
	 
	 
	 
	250
	 
	2750

	 
	Autres Impôts et taxes 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 

	 
	Cotisation sociale obligatoire
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Formations et Documentations
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	 
	Frais de télésurveillance
	200
	40
	40
	40
	40
	40
	40
	40
	40
	40
	40
	40
	640

	 
	Frais de Gestion (cabinet aide création, comptable)
	100
	200
	200
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	1000
	1500

	 
	Divers
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Impôts et taxes
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Taxe Pro / CFE
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Charges de personnel
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	
	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Charges financières
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Intérêts sur emprunts à moyen et long terme
	300
	300
	300
	300
	300
	300
	300
	300
	300
	300
	300
	300
	3600

	 
	Agios sur dettes à court terme
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Charges exceptionnelles
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Dotations aux amortissements
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	5 231 €

	Total des CHARGES (B)
	2 824
	2 740
	2 740
	2 540
	5 064
	2 585
	2 540
	2 585
	2 564
	2 585
	2 790
	3 585
	40 373 €

	RESULTAT NET
	-2 824
	-2 740
	-2 740
	-2 540
	-5 064
	3 915
	5 460
	5 415
	3 936
	-1 085
	-1 290
	1 915
	-2 873 €


Annexes

Annexe 1 : CV du créateur

M. Claude Martino 

Né le 29/07/19XX

E-Mail : claude.martino@xxxx.xf 

Tél. : 06 XX XX XX XX

FORMATION

	2008
	BEPECASER

	2005
	CAP Pâtissier


EXPERIENCE PROFESSIONNELLE

2008 - 2013 : Enseignant de la conduite à l’auto-école XXX1 à Lyon

2005 – 2007 : Pâtissier à la boulangerie Au Bon Pain à Lyon 7ème

LOISIR

Musculation, Natation

DIVERS

Permis B, Permis A
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