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Introduction


Au-delà de « dire », il faut « écrire »

Vous êtes certainement capable de « dire » votre projet d’entreprise. Vous y pensez depuis quelque temps déjà ; vous en parlez avec votre famille, vos amis, vos collègues de travail... Vous vous voyez même installé et « parti en affaires ».

Cette visualisation de votre projet est excellente, c’est la première étape vers la réussite. Le démarrage ou l’expansion d’entreprise demande de nombreuses heures de travail, en plus de la volonté et la détermination d’atteindre vos objectifs. Il vous faudra donc écrire, mettre « noir sur blanc » votre projet. N’oubliez pas que le secret de toute réussite est la planification.

Pourquoi un plan d’affaires ?
Pour s’assurer du succès de votre projet. La réflexion, les recherches et la rédaction que vous accorderez à la réalisation de votre plan d’affaires feront la différence entre votre succès et votre échec. La réalisation de ce document vous permettra de valider le réalisme de votre projet, ainsi que de confirmer ou d’infirmer la viabilité de ce dernier.
Le plan d’affaires est aussi un outil pour améliorer votre gestion. Il doit devenir votre meilleur partenaire. Le monde des affaires est en perpétuel changement, c’est un monde dynamique, votre plan d’affaires doit donc vous accompagner tout au long de l’existence de votre entreprise; vous devrez y faire d’incessants retours, des additions et des corrections.
Le plan d’affaires est aussi un document qui renseigne les bailleurs de fonds sur votre entreprise afin de les persuader à participer à son financement. Ce dernier veut vendre une idée, un projet. On doit donc s’assurer, dès le départ, d’emprunter le langage de la vente. 

Finalement, la réalisation de votre plan d’affaires exigera une bonne centaine d’heures de travail. Mais soyez assuré que les bénéfices retirés de cet exercice justifient amplement les heures consacrées.

Guide pour un bon plan d’affaires
1. Le plan d’affaires doit être clair et toujours aller droit au but. Il doit aussi être cohérent (cohésion entre les parties);

2. Comme il s’agit d’un outil de communication, celui-ci doit accrocher le lecteur rapidement.  Un style d’écriture dynamique devrait alors être priorisé ainsi qu’une écriture à la troisième personne;

3. Le plan d’affaires doit aussi être réaliste, et chaque hypothèse posée doit absolument être documentée;

4. Aussi, le promoteur doit connaître son projet ainsi que son plan d’affaires sur le bout de ses doigts. Il est important d’en maîtriser entièrement le contenu si l’on veut espérer obtenir du financement;
5. Finalement, le plan d’affaires doit être à jour. Il s’agit d’un outil de gestion dynamique qui devrait être révisé et remis à jour chaque année.
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Sommaire exécutif


	Si à l’ouverture de ce document vous ne voyez pas d’encadré autour de ces 2 phrases, cliquez sur « Tableau » dans la barre de menu en haut de l’écran et sélectionnez « Afficher le quadrillage ».
Par la suite, à la rédaction de votre plan d’affaires, n’écrivez que dans les « encadrés » afin de conserver la mise en page.



1. Le projet


1.1 La dénomination sociale de l’entreprise
	Nom de l’entreprise
	

	Adresse
	

	Ville (Québec) Code postal
	

	Téléphone:
	(450)
	

	Télécopieur:
	(450)
	

	Courriel:
	

	Site Internet:
	


1.2 L’historique
	


1.3 Le secteur d’activité
Définition des types d’entreprise:
	


1.4 La mission

	


	


1.5 Les objectifs

	· Court terme (moins de 1 an):





	· Moyen terme (moins de 1 à 3 ans):





	· Long terme (plus de 3 ans):





1.6 Le calendrier des réalisations
	Mois
	Démarches
	Personnes contactées

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


1.7 L’aspect juridique
	


	


1.8 Les assurances
	


1.9 La structure de propriété

	Nom de l’actionnaire ou de l’associé
	% des parts

	
	

	
	

	
	


2. Les promoteurs


2.1 La présentation du (des) promoteur(s)
	


2.2 Le parrain d’affaires

	


2.3 Le bilan personnel
	


3. Le marché


	


3.1 L’environnement


3.1.1 La description des produits et des services

	


	


3.1.2 La description de l’industrie

	


3.1.3 La clientèle cible
	


3.1.4 Le marché visé

	


3.2 La concurrence


	


	Nom de l’entreprise
	Adresse
	Prix
	Expérience
	Commentaires

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


3.3 L’analyse du marché


	


3.3.1 La valeur du marché

1) L’analyse de statistiques
	


2) Le sondage

	


3) L’analyse comparative de profil
	


3.3.2 La conclusion

	


3.4 La stratégie de marketing


	


3.4.1 Le produit
	


3.4.2 La stratégie de prix
	


3.4.3 La publicité et la promotion
	


3.4.4 L’emplacement
	


3.4.5 La stratégie de distribution

	


4. Les ressources humaines

	


4.1 La main-d’oeuvre
	


4.2 Le plan d’embauche
	


4.3 Les services professionnels d’appoint (l'aide externe)

	


5. L’exploitation et la production


	


5.1 Le plan de production
	


5.2 Le matériel de production et les transferts d’actifs

	Date d’achat
	Description de l’équipement
	Valeur marchande

En main
	Valeur marchande
À acquérir

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


5.3 Les matières premières et les fournisseurs
	


	Items
	Provenance /fournisseur
	Disponibilité
	Quantité
	Valeur
(en main)
	Prix (acquérir)

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	Total
	
	
	
	 $
	 $


5.4 L’aménagement

	


5.5 Les sous-traitants

	


5.6 L’évaluation environnementale

	


5.7 La recherche et le développement

	


5.8 Les éléments incorporels

	


6.  Évaluation des risques et mesures d’atténuation 

	Risque
	Probabilité

(1 nul, 10 élevé)
	Gravité

(1 nul, 10 élevé)
	Mesure d’atténuation

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


7. L’hypothèse de travail

7.1 Hypothèse de revenus
7.2 Hypothèses de dépenses

8. Les prévisions financières


	


6.1 Les besoins et les sources de financement
	


6.2 Le budget de caisse

	


6.3 L’état des résultats

	


6.4 Le bilan

	


6.5 Le seuil de rentabilité ou point mort
	


7. Les annexes


	


Le modèle de bilan personnel


BILAN PERSONNEL

AU (jj/mm/aa)
	ACTIF
	Au coût d’acquisition
	
	À la valeur marchande

	Encaisse (solde comptes bancaires)
	
	
	

	Certificats de dépôt et obligations d’épargne
	
	
	

	Actions
	
	
	

	REER
	
	
	

	Assurance-vie (valeur de rachat)
	
	
	

	Auto
	
	
	

	Immeubles (maison, chalet, etc.)
	
	
	

	Biens meubles
	
	
	

	Divers
	
	
	

	Total de l’actif
	
	
	


	PASSIF
	Mensualité
	
	Terme
	
	Solde à payer

	Prêt automobile
	
	
	
	
	

	Cartes de crédit
	
	
	
	
	

	Emprunts bancaires
	
	
	
	
	

	Hypothèque
	
	
	
	
	

	Prêt étudiant
	
	
	
	
	

	Divers
	
	
	
	
	

	Total du passif
	
	
	
	
	

	VALEUR NETTE (Actif – Passif)
	
	
	
	
	


	Besoins financiers personnels mensuels

	Hypothèque ou loyer
	

	Nourriture
	

	Loisirs
	

	Taxes municipales et scolaires
	

	Versement sur prêt
	

	Essence
	

	Chauffage et électricité
	

	Téléphone
	

	Habillement
	

	Réserve pour imprévus
	

	Internet
	

	Assurance
	

	Pension alimentaire
	

	Entretien véhicule
	

	TOTAL
	


Signature : _______________________________
Date : _____________________


