QUESTIONNAIRE BUSINESS PLAN 
Startups | PME | Projets industriels | Grands projets
Corporate – Dossier Investisseur / Banque / Partenaires stratégiques

Ce questionnaire a pour objectif de collecter l’ensemble des informations nécessaires à la préparation d’un Business Plan professionnel, conforme aux exigences des investisseurs, banques, fonds d’investissement, programmes institutionnels et partenaires stratégiques.
Les éléments fournis permettront de :
· Analyser de manière structurée votre projet ;
· Comprendre votre proposition de valeur, votre positionnement et votre potentiel de croissance ;
· Évaluer le marché, la concurrence et les opportunités sectorielles ;
· Modéliser avec précision vos projections financières ;
· Formuler un argumentaire solide, cohérent et crédible pour toute démarche de financement.
Le document final issu de ce questionnaire sera élaboré selon les standards internationaux utilisés par :
· Les banques commerciales et institutions financières ;
· Les investisseurs privés, corporate venture, fonds d’amorçage ou de croissance ;
· Les incubateurs, accélérateurs et programmes publics d’appui à l’entrepreneuriat ;
· Les bailleurs de fonds, programmes PPP et institutions de développement.
Nous vous invitons à répondre avec précision et à fournir toutes les informations disponibles et de nous renvoyer le tout à : 
questionnaire@thematradesk.com
Toute donnée permettra d’améliorer la qualité des analyses, la rigueur du modèle financier et la pertinence des recommandations stratégiques.
En cas de section non applicable, vous pouvez simplement l’indiquer.
Pour les données financières ou techniques manquantes, elles pourront être complétées lors des échanges complémentaires.
Merci de remplir ce questionnaire avec sérieux et exhaustivité. Il constitue la base analytique du dossier professionnel qui sera produit pour soutenir votre projet auprès des parties prenantes clés.

SECTION 1 – PROFIL DU PORTEUR ET STRUCTURE JURIDIQUE
1.1. Identité du porteur de projet
1. Nom complet du porteur de projet :
2. Date de naissance (optionnel) :
3. Nationalité (optionnel) :
1.2. Entreprise (si déjà existante) : 
4. Raison sociale de l’entreprise :
5. Forme juridique (ex. SARL, SA, SAS, Entreprise Individuelle…) :
6. Pays et ville d’immatriculation :
7. Année de création :
8. Numéro d’enregistrement légal (RCCM / Registre de Commerce / autre) : 
9. Numéro fiscal (NIF / équivalent) :
1.3. Coordonnées & rôle du porteur : 
10. Fonction du porteur dans le projet / l’entreprise (ex. Fondateur, CEO, Directeur Général, Associé) : 
11. Adresse e-mail professionnelle :
12. Numéro de téléphone / WhatsApp :
13. Localisation principale du projet (ville, région, pays) :
1.4. Actionnaires & cofondateurs : 
14. Existe-t-il d’autres cofondateurs ou actionnaires clés ?
· Si oui, listez : Nom – Rôle – Pourcentage de participation (si applicable).

SECTION 2 – DESCRIPTION SYNTHÉTIQUE DU PROJET : 
2.1. Résumé exécutif : 
15. Résumez le projet en 5 à 10 lignes :
(Contexte, activité principale, ambition à 3–5 ans.)
2.2. Problématique & besoin marché : 
16. Quelle problématique principale votre projet résout-il ?
17. Quel est le besoin concret observé sur le terrain / dans le marché cible ?
18. Quelles sont les conséquences si ce problème n’est pas traité (pour le client / le marché) ?
2.3. Proposition de valeur : 
19. Quelle est votre proposition de valeur centrale (en une phrase) ?
20. En quoi votre approche est-elle différente de ce qui existe déjà sur le marché ?
2.4. Produits & services : 
21. Décrivez vos produits et/ou services :
· Nom du produit / service
· Description courte
· À qui s’adresse-t-il ?
· Bénéfices principaux pour le client
22. Votre offre est-elle :
· Produit physique
· Service
· Solution digitale / SaaS / plateforme
· Projet industriel
· Autre (préciser) :
2.5. État d’avancement du projet : 
23. Stade actuel :
· Idée / concept
· Étude préliminaire
· Prototype / MVP
· Pilote avec premiers utilisateurs
· Commercialisation démarrée
· Traction significative (revenus récurrents)
· Phase d’industrialisation / scaling
24. Où en êtes-vous concrètement aujourd’hui ? (décrivez en quelques lignes)
2.6. Actifs stratégiques & propriété intellectuelle : 
25. Disposez-vous de marques déposées, brevets, licences, droits exclusifs ?
· Si oui, précisez : type, pays, statut (déposé / accordé).

SECTION 3 – MARCHÉ, CLIENTÈLE & CONCURRENCE
3.1. Cibles clients : 
26. Qui sont vos clients cibles principaux ?
· B2C (particuliers)
· B2B (entreprises)
· B2G (administrations / gouvernements)
· ONG / Institutions
· Autre (préciser) :
27. Décrivez vos segments de clientèle (profil type, taille, pouvoir d’achat, besoins spécifiques) :
3.2. Périmètre géographique : 
28. Le projet cible principalement :
· Marché local (ville / région)
· Marché national
· Marché régional (ex. CEMAC / CEDEAO…)
· Marché africain
· Marché international
29. Précisez les pays / régions prioritaires à court et moyen terme :
3.3. Taille de marché & tendances : 
30. Disposez-vous d’estimations de taille de marché (TAM, SAM, SOM ou équivalent) ?
· Si oui, indiquez les chiffres et sources (même approximatives) :
31. Quelles sont les grandes tendances qui jouent en faveur du projet ? (réglementaires, technologiques, démographiques, économiques…)
3.4. Concurrence & positionnement : 
32. Citez vos principaux concurrents directs (noms + pays + type d’offres) :
33. Citez d’éventuels concurrents indirects ou solutions alternatives actuelles :
34. Quels sont, selon vous, vos principaux avantages concurrentiels ?
· Coût ?
· Qualité ?
· Technologie ?
· Réseau / accès marché ?
· Autre (préciser) :
3.5. Réglementation & barrières à l’entrée : 
35. Y a-t-il des réglementations spécifiques liées à votre secteur (licences, agréments, normes, etc.) ?
36. Quelles sont les principales barrières à l’entrée dans ce marché (capital, technologie, régulation, réseau, etc.) ?

SECTION 4 – STRATÉGIE COMMERCIALE & MARKETING
4.1. Canaux de distribution : 
37. Quels canaux de distribution envisagez-vous ?
· Vente directe (internes)
· Agents / commerciaux indépendants
· Revendeurs / distributeurs
· Plateformes digitales / marketplace
· Réseau de points de vente physiques
· Partenariats institutionnels
· Autre (préciser) :
4.2. Stratégie marketing & acquisition clients : 
38. Comment prévoyez-vous d’acquérir vos clients (court et moyen terme) ?
· Marketing digital (réseaux sociaux, SEO, campagnes payantes)
· Relations publiques / presse
· Partenariats stratégiques
· Réseau personnel / réseau d’affaires
· Événements, salons, conférences
39. Avez-vous déjà réalisé des actions marketing ? Si oui, avec quels résultats (lead, ventes, trafic…) ?
4.3. Politique de tarification : 
40. Décrivez votre politique tarifaire :
· Prix unitaires ou abonnements
· Niveau de marge cible
· Positionnement : entrée de gamme / milieu de gamme / premium
41. Comment vous positionnez-vous par rapport aux prix de vos concurrents ?
· Moins cher
· Comparable
· Plus cher (justifier)

4.4. Objectifs commerciaux : 
42. Quels sont vos objectifs de chiffre d’affaires à :
· 12 mois :
· 24 mois :
· 36 mois :
43. Quels sont vos indicateurs clés de performance (KPI) prioritaires ?
· Exemples : nombre de clients, panier moyen, taux de rétention, MRR, etc.

SECTION 5 – ORGANISATION, ÉQUIPE & OPÉRATIONS : 
5.1. Équipe actuelle : 
44. Présentez brièvement les membres clés de l’équipe :
· Nom – Rôle – Expérience pertinente – Localisation
5.2. Recrutements & renforcement de capacités : 
45. Quels sont vos besoins en recrutement à court terme (0–12 mois) ?
46. Quels renforts prévoyez-vous à moyen terme (12–36 mois) ?
5.3. Opérations & chaîne de valeur : 
47. Décrivez vos principaux processus opérationnels :
· Approvisionnement / sourcing
· Production / transformation / prestation
· Contrôle qualité
· Logistique et distribution
48. Vos opérations sont-elles déjà en place ou à mettre en place ?
· Déjà opérationnelles
· En cours de mise en place
· À lancer
5.4. Partenaires & écosystème : 
49. Avez-vous déjà signé des partenariats stratégiques (fournisseurs, distributeurs, institutions, etc.) ?
· Si oui, précisez la nature des accords.
SECTION 6 – STRUCTURE FINANCIÈRE & BESOINS DE FINANCEMENT : 
6.1. Historique financier : 
50. Investissements déjà réalisés à ce jour (montant global, origine des fonds : fonds propres, family & friends, subventions, etc.) :
51. Chiffre d’affaires des 3 derniers exercices (si applicable) :
· Année N-2 :
· Année N-1 :
· Année N :
6.2. Structure de coûts & modèle économique : 
52. Principaux coûts fixes (salaires, loyers, abonnements, licences, etc.) :
53. Principaux coûts variables (matières premières, commissions, logistique, etc.) :
54. Décrivez votre modèle économique (comment gagnez-vous de l’argent ?) :
6.3. Prévisions financières : 
55. Disposez-vous actuellement d’un fichier Excel de prévisions financières (3–5 ans) ?
· Oui (peut être partagé)
· Non (à construire)
56. Si oui, merci de résumer les grandes lignes :
· CA prévisionnel
· Point mort (break-even)
· Principaux postes de coûts
6.4. Besoins en financement : 
57. Montant total de financement recherché :
58. Type de financement souhaité :
· Dette bancaire
· Investisseur en capital (equity)
· Subvention / don
· Ligne de crédit / fonds de roulement
· Autre (préciser) :
59. À quoi seront affectés les fonds (répartition approximative) ?
· % pour investissements matériels
· % pour marketing & développement commercial
· % pour renforcement d’équipe
· % pour fonds de roulement

SECTION 7 – CADRAGE DU DOCUMENT À PRODUIRE
7.1. Destination du document
60. Le business plan / dossier sera principalement destiné à :
· Banque commerciale
· Investisseurs privés / family office
· Fonds d’investissement / VC
· Programme d’incubation / accélérateur
· Partenaire stratégique / industriel
· Administration publique / bailleurs
7.2. Enveloppe recherchée & horizon : 
61. Montant que vous souhaitez lever ou obtenir (en devise et montant) :
62. Horizon de levée ou de financement (ex. 3 mois, 6 mois, 12 mois) :
7.3. Contraintes de forme & de délai : 
63. Deadline souhaitée pour la remise du business plan ou dossier complet :
64. Y a-t-il un format imposé ?
· Word
· PDF
· Pitch Deck (PowerPoint)
· Modèle spécifique (banque, incubateur, bailleur) – à transmettre le cas échéant
65. Contraintes spécifiques ou exigences particulières (langue, niveau de détail, confidentialité, NDA, etc.) :
7.4. Message clé et positionnement souhaité : 
66. Quel message clé souhaitez-vous que le document fasse ressortir en priorité ?
(Exemples : capacité de croissance rapide, impact social/environnemental, innovation technologique, création d’emplois, structuration industrielle, etc.)
Pièces jointes à envoyer avec le questionnaire rempli
A. Documents administratifs & juridiques : 
1. RCCM / Registre de commerce (si l’entreprise existe déjà).
2. NIF / numéro fiscal.
3. Statuts de la société (version PDF).
4. Pièce d’identité du promoteur (CNI, passeport).
5. Accords d’actionnariat / Pacte d’associés (si applicable).
6. Certificats d’enregistrement de marques ou brevets (si existants).
B. Documents financiers : 
7. États financiers des 2 à 3 derniers exercices (si l’entreprise est déjà active) :
· Bilan
· Compte de résultat
· Tableau des flux de trésorerie
8. Relevés bancaires récents (3 à 6 mois).
9. Prévisions financières existantes (Excel ou PDF).
10. Budget prévisionnel détaillé du projet (si existant).
C. Documents opérationnels : 
11. Présentation existante du projet (pitch deck, plaquette, brochure, site web).
12. Liste des produits / services avec descriptions techniques.
13. Contrats / partenariats existants (fournisseurs, distributeurs, clients).
14. Devis / factures pro forma liés au projet (équipements, licences, matières premières…).
15. Photos, schémas ou prototypes (si concerné).
D. Documents complémentaires selon le type de projet : 
16. Étude de marché existante (si disponible).
17. Licence, agrément ou autorisation sectorielle (santé, finance, agroalimentaire, industrie, transport…).
18. Plans architecturaux / d’ingénierie (pour projets immobiliers ou industriels).
19. Documentation technique (processus, normes, certifications).
20. Liste des équipes, organigrammes, CV clés (pour projets complexes).

Déclaration du Client et Autorisation de Préparation du Devis : 
Je soussigné(e), ____________________________________________, atteste que l’ensemble des informations fournies dans ce questionnaire sont exactes, complètes et sincères.
J’assume l’entière responsabilité de l’exactitude des données transmises et reconnais qu’elles serviront de base à l’évaluation technique et financière de la prestation sollicitée.

Par la présente, j’autorise l’établissement d’un devis formel incluant :
– le coût final de la prestation choisie,
– le calendrier prévisionnel d’exécution,
– les modalités de validation, de révision éventuelle et de livraison des livrables.

Je reconnais également que la transmission du présent questionnaire dûment complété ne constitue pas un engagement contractuel et qu’un accord ne sera formalisé qu’après validation écrite du devis.

Fait à ________________________, le ________________________

Signature et tampon du client :
